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L’estudi	 i	 desenvolupament	 d’aquest	 pla	 de	màrqueting	 té	 el	 sèu	 fonament	 en	 que	
aquest	sector	està	sofrint	un	continu	creixement	degut	a	l’envelliment	de	la	població	i	a	
diversos	motius	 socials	 que	 han	 transformat	 l’estil	 de	 vida	 de	 la	 nostra	 societat.	 La	
creixent	esperança	de	vida	i	que	per	raons	socials	i	econòmiques	les	famílies	no	puguin	
dedicar	temps	a	la	cura	dels	majors,	fa	que	es	necessite	una	solució	factible	per	a	totes	



























moment	em	va	vindre	a	 la	ment	el	 lloc	tan	 idoni	 i	 tranquil	que	vaig	veure	en	el	meu	
passeig,	 que	 bé	 estarien	 totes	 aquestes	 persones	majors	 en	 aquell	 enclavament	 tan	
natural,	tranquil	i	amb	les	cures	que	necessitava	cadascú.	
Llavors	em	vaig	decidir	que	algun	dia	d’aquests	estudiaria	la	viabilitat	d’aquest	projecte	












































el	model	 de	 negoci	 funcioni.	 En	 el	 cas	 de	 la	 nostra	 residencia	 l’Estepar	 el	 negoci	 es	



















• Assistència	 especialitzada	 en	 tasques	 mediques	 o	 sanitàries	 per	 a	 persones	
dependents.	
CANALS:	 Seran	 els	 canals	 usats	 per	 a	 comunicar	 la	 proposta	 de	 valor	 a	 la	 nostra	
audiència.	Els	canals	que	utilitzarem	en	el	nostre	negoci	seran	pròpiament	per	mitjà	de	
relacions	 directes	 amb	 els	 ajuntaments,	 també	 per	 mitjà	 d’anuncis	 de	 ràdio	 i	 fulls	
informatius	en	llocs	freqüentats	per	persones	majors	com	a	centres	de	salut	i	hospitals.	
ESTRUCTURA	DE	COSTOS:	Descriu	 tots	 els	 costos	 en	 els	 que	 s’incorren	 a	 l’operar	 el	
model	 de	 negoci.	 Nosaltres	 al	 ser	 de	 nova	 creació	 tindrem	 en	 uns	 costos	
d’infraestructura	elevats	més	els	de	personal	i	manteniment.	
FONTS	 D’INGRESSOS:	 Representa	 la	 forma	 en	 que	 l’empresa	 genera	 els	 ingressos	














Per	a	això	ens	valdrem	d’un	anàlisis	de	 les	amenaces	 i	 fortaleses,	un	estudi	 sobre	 la	





























no	 compren	 amb	 tot	 detall	 el	 que	 és	 el	 màrqueting	 en	 si.	 Per	 a	 solucionar	 aquest	
problema,	 Burnett	 John	 (2008)	 ofereix	 una	 sèrie	 de	 punts	 que	 serveixen	 com	 a	
suplement	 a	 la	 definició	 amb	 la	 intenció	 de	 posicionar	millor	 el	màrqueting	 dins	 de	
l’empresa:	
1- La	directriu	general	per	a	qualsevol	empresa	és	 la	redacció	de	 la	missió	on	es	

























un	 punt	 de	 vista	mental	 propi	 de	 les	 empreses	 que	 centren	 els	 seus	 esforços	 en	 la	
satisfacció	de	les	necessitats	i	desitjos	dels	seus	consumidors.	














































- Defineix	 clarament	 els	 camps	 de	 responsabilitat	 i	 estableix	 procediments	 de	
control.	
Per	 a	 poder	 aconseguir	 que	 el	 pla	 de	 màrqueting	 disposa	 de	 uns	 continguts	
sistematitzats	i	estructurats	hem	de	tindre	en	compte:	


































L’anàlisi	 Extern	 s’interessa	únicament	per	aquella	part	de	 l’entorn	que	 influeix	d’una	



























o	 negatiu,	 es	 a	 dir,	 una	 oportunitat	 o	 una	 amenaça,	 en	 funció	 de	 l’empresa	
considerada.	
Per	a	estudiar	l’entorn	general	es	necessari:	













• Social,	 cultural	 i	 demogràfica:	 Creences,	 valors,	 actituds,	 formes	 de	 vida,	





en	 la	 seva	 totalitat	 les	 persones	 majors	 que	 utilitzen	 aquestes	 instal·lacions	 son	 de	












L’anàlisis	 PEST	 analitza	 les	 variables	 que	 s’han	 de	 considerar	 en	 l’anàlisi	 de	 l’entorn	
general,	 els	 anomenats	 tipus	 de	 variables	 és	 al	 que	 generalment	 s’anomenen	





L’objectiu	 de	 l’anàlisi	 de	 l’entorn	 general	 és	 identificar	 els	 factors	 que	 des	 de	 la	












































































i	 percebre	prestacions	 i	 serveis	 garantits	 en	els	 termes	que	establissin	 les	
lleis.	
c- La	 protecció	 integral	 de	 les	 persones	majors,	 en	 l’àmbit	 de	 la	 Comunitat	
Valenciana,	 tindrà	 com	 a	 finalitat	 garantir	 els	 drets	 civils,	 polítics,	 socials,	
econòmics	i	culturals,	així	com	el	dret	a	la	seua	autonomia	personal,	d’acord	
amb	el	que	se	disposa	en	la	legislació	vigent.	
d- Les	 polítiques	 de	 la	 Generalitat	 en	 aquesta	 matèria	 tindran	 un	 caràcter	
transversal,	especialment	en	l’àmbit	sanitari,	social	i	cultural.	
	




a	 les	persones	dependents	 y	desenrotllament	de	 la	promoció	de	 l’autonomia	
personal:	 residències	 per	 a	 persones	 majors,	 centres	 de	 dia,	 centres	 de	 nit,	
vivendes	tutelades,	servei	d’ajuda	a	domicili	i	teleassistència.	
Tot	això	siga	quina	siga	la	seua	denominació	i	amb	l’única	excepció	d’aquelles	











En	 l’anàlisi	 de	 la	 dimensió	 econòmica	 es	 consideren	 principalment	 els	 indicadors	
macroeconòmics	relacionats	amb	el	poder	adquisitiu	dels	compradors,	ja	que	aquestes	






























la	 pensió,	 dels	 quals	 2	 han	 de	 ser	 consecutivament	 i	 immediatament	
anteriors	a	la	data	de	la	sol·licitut.	
c- No	 tindre	 rentes	 o	 ingressos	 o	 que	 estos,	 en	 còmput	 anual,	 siguin	
inferiors	a	l’import	íntegre	anual	de	la	pensió	no	contributiva.	No	obstant	
això,	 si	 són	 inferiors	 a	 l’import	 íntegre	 de	 la	 pensió,	 i	 es	 conviu	 amb	
familiars,	únicament	es	compleix	el	requisit	quan	la	suma	de	les	rentes	o	


















4- La	 renda	per	 capità	 espanyola	des	del	 2013	que	es	 el	 pic	de	 la	 crisis	 ha	 anat	





5- El	 IPC	 ,	 (Índex	de	Preus	 al	 Consum)	o	 inflació	 a	 España	mesura	 l’evolució	 del	














en	 un	 augment	 de	 la	 contractació,	 que	 fa	 que	 augmenta	 el	 consum	 de	 les	
famílies.	
	


































La	 quantitat	 de	 centres	 guarda	 relació	 directa	 en	 els	 casos	 d’Andalusia,	 Catalunya	 i	
Madrid	per	ser	les	comunitats	amb	major	densitat	de	població.	En	el	cas	de	Castella	i	























PROVÍNCIES	 PÚBLIQUES	 PRIVADES	 TOTAL	
ALACANT		 18	 81	 99	
CASTELLÓ	 17	 26	 43	





















































gran	 escala	 de	 les	 novetats	 tecnològiques.	 Si	 és	 cert	 que	 es	 recolza	 de	 programes,	
material	informàtic	o	maquinaria	per	a	algunes	operacions,	tasques	o	processos,	però,	
en	la	seua	gran	majoria	el	sector	de	serveis,	i	aquest	en	concret,	requereix	més	del	factor	






grau	 de	 major	 especialització	 enfront	 de	 la	 competència.	 Són	 cada	 vegada	 més	 les	



















Complementem	 l’estudi	 de	 l’entorn	 amb	 l’anàlisi	 estructural	 del	 sector	 en	 el	 que	
operem,	és	a	dir,	l’entorn	específic	o	microentorn.		
Com	 indica	 Josep	 Capó	 al	 llibre	 “Estratègia	 i	 disseny	 de	 l’Organització”,	 amb	 aquest	
anàlisi	es	vol	determinar	l’atractiu	del	sector	del	servei	a	les	persones	majors	i	tractar	




































Segons	 Josep	 Capó	 Vicedo,	 els	 principals	 condicionants	 de	 la	 intensitat	 de	 la	
competència	són:	




















CENTRE POBLACIÓ PLACES GESTIÓ EDAT	D'ADMISIÓ
RESIDÈNCIA	MARIOLA ALCOI 60 PRIVADA MES	DE	65
EMILIO	SALA ALCOI 160 PÚBLICA MES	DE	65
NOVAIRE ALCOI 140 PRIVADA MES	DE	65











































































































A	més	 l’alta	 inversió	 necessària	 en	 l’adquisició	 del	 mobiliari	 i	 maquinària	




posada	 en	 marxa	 i	 posterior	 funcionament	 havent	 de	 respectar	 els	
estàndards	estipulats,	doncs	com	hem	vist	abans	és	un	sector	molt	regulat.	
1.3- RECUPERACIÓ	 DE	 LA	 INVERCISIÓ:	 La	 recuperació	 de	 la	 inversió	 és	 efecte	









































































































recursos	 i	 capacitats	 clau	 que	 ens	 diferencien	 de	 la	 competència,	 ja	 siga	 de	 forma	
positiva	o	negativa.	
























































































• Capacitat	 de	 control	 dels	 processos	 de	 servei	 realitzats.	
(R16),(R17),(R18),(R19)	

































• Capacitat	 de	 satisfer	 les	 necessitats	 dels	
usuaris.(R16),(R17),(R18),(R19),(R20)	
• Capacitat	 de	 fluix	 d’informació	 entre	
departaments.(R16),(R18)	
Taula	10:	Anàlisi	funcional	 Font:	Elaboració	pròpia	
L’empresa	 compta	 amb	 les	 següents	 àrees:	 Direcció,	 RRHH,	 Financera,	
Aprovisionament,	Logística,	Màrqueting.	








Podem	 veure	 que	 l’àrea	 que	més	 fortaleses	 té	 és	 RRHH	 i	 és	 degut	 a	 que	 la	 nostra	
empresa	es	dedica	al	sector	serveis	i	les	persones	són	el	nostre	avantatge	competitiu,	




















Per	 a	 realitzar	 el	 perfil	 estratègic,	 realitzarem	 la	 comparació	 amb	 l’empresa	Novaire	
Alcoi.	













































• Capacitat	 de	 control	
dels	processos	de	servei	
realitzats.	





9	 	 	 	 O	 X	 9	
• Baixa	 capacitat	 d’oferir	
places		
8	 	 X	 	 	 O	 3,5	
RRHH	
• Capacitat	 de	 formació	
dels	treballadors.	




8	 	 O	 	 	 X	 9	













9	 	 X	 	 	 O	 3	
• Baixa	 capacitat	 de	
facturar	per	 la	 limitació	
de	places	i	nova	creació.	
9	 	 X	 	 	 O	 3,5	
• Baixa	 capacitat	 per	
obtindré	 la	 inversió	
inicial.	
9	 X	 	 	 	 O	 3	
• Baixa	 capacitat	 de	
finançament	extern.	
9	 	 X	 	 	 O	 3	
APROVISIONAMENT	 1. Capacitat	 d’oferir	 una	
cadena	de	valor	rapida.	
8	 	 	 	 X	 O	 7	
LOGÍSTICA	
2. Capacitat	 de	 servicis	
externs.	
8	 	 	 	 	 XO	 9	






1. Proximitat	al	client.	 9	 	 O	 	 	 X	 9	
2. Capacitat	de	satisfer	les	
necessitats	dels	usuaris.	
9	 	 O	 	 	 X	 9	
3. Capacitat	 de	 flux	
d’informació	 entre	
departaments.	

































































3. Pèrdua	 de	 poder	 adquisitiu	 dels	
salaris.	
4. Augment	dels	centres	privats.	
5. Maquinària	 especialitzada	 d’alt	
valor.	
FORTALECES	 OPORTUNITATS	





4. Capacitat	 de	 compaginar	 la	 vida	 familiar	
amb	el	treball.	
5. Capacitat	 de	 fer	 sentir	 als	 usuaris	
acompanyats	en	cada	moment	i	útils.	
6. Capacitat	 d’autofinançar-se	 mitjançant	 els	
serveis.	




10. Capacitat	 de	 satisfer	 les	 necessitats	 dels	
usuaris.	
11. Capacitat	 de	 fluir	 informació	 entre	
departaments.	
1. Dificultat	 per	 canviar	 lleis	 per	 la	
situació	del	govern.		
2. Ajudes	 a	 la	 creació	 de	 noves	
empreses.	
3. Ajudes	 a	 la	 tercera	 edat	 per	 una	
dependència	digna.	
4. Previsions	econòmiques	positives.	

































Per	 a	 encaminar	 satisfactòriament	 els	 nostres	 mitjans,	 identificarem	 prèviament	 el	
























Aquest	 estudi	 ens	 ajudarà	 a	 la	 identificació	 del	 públic	 objectiu	 perquè	 ens	 facilitarà	
informació	 de	 com	 es	 comporta	 i	 a	 on	 es	 troba,	 variables	 fonamentals	 per	 al	
desenvolupament	 d’una	 estratègia	 eficaç	 que	 augmenta	 la	 demanda	 i	 la	 rendibilitat	
























































l’accés	 al	 servei.	 No	 ocorre	 el	mateix	 en	 el	 cas	 de	 la	 capacitació	 econòmica,	 la	 qual	















































































serveis	 a	 l’atzar,	 deuen	 planificar	 el	 posicionament	 que	 donen	 als	 seus	 productes	 o	
serveis	la	major	avantatja	possible	en	els	seus	mercats	objectius,	i	deuen	dissenyar	un	
mix	de	màrqueting	per	aconseguir	aquest	posicionament	planificat.	
A	 algunes	 empreses	 li	 resulta	 fàcil	 elegir	 la	 seva	 estratègia	 de	 posicionament,	 per	
exemple	 si	 la	 empresa	 és	 coneguda	 per	 la	 seva	 qualitat	 en	 certs	 segments,	 buscarà	














Si	 es	 dona	 el	 cas	 de	 que	 dos	 o	 més	 empreses	 busquen	 el	 mateix	 posicionament,	



































Les	 empreses	 poden	 aconseguir	 un	 fort	 avantatge	 competitiu	 utilitzant	 la	
diferenciació	per	mig	de	les	persones:	Contractar	i	capacitar	millor	al	personal	que	
els	 seus	 competidors.	 Rebre	 una	 formació	 i	 entrenament	 minuciós	 per	 a	 que	
l’experiència	del	client	siga	la	més	adequada.	
• Imatge	
Quan	 les	 ofertes	 competidores	 pareixen	 iguals,	 els	 compradors	 poden	 percebre	
alguna	diferenciació	basada	en	la	imatge	de	diferenciació	de	l’empresa	o	marca.	
Una	 imatge	 de	 companyia	 o	 de	 marca	 deu	 transmetre	 els	 beneficis	 i	 el	






































































































La	 gestió	 de	 l’activitat	 de	 comercialització	 desenvolupada	 per	 una	 empresa	 o	 per	










de	màrqueting	més	 adequades	 i	 de	 prendre	 decisions	 sobre	 les	 accions	 que	
hauran	de	dur-se	a	terme.	
• Estratègiques:	A	partir	de	les	conclusions	que	s’extrauen	de	l’anàlisi	previ	de	la	
situació	 interna	 i	 externa	 de	 l’empresa,	 el	 vessant	 estratègic	 dissenya	 la	
planificació	 del	 màrqueting	 a	 mig	 i	 llarg	 termini	 i	 estableix	 els	 objectius	 de	
màrqueting	 i	 les	 estratègies	 que	 s’han	 de	 seguir	 per	 a	 aconseguir-los	
(segmentació	i	posicionament).	
















El	 producte	 és	 qualsevol	 bé,	 servei	 o	 idea	 que	 s’ofereix	 al	mercat.	 És	 el	mitjà	 per	 a	
aconseguir	el	fi	de	satisfer	les	necessitats	del	consumidor.	
El	concepte	de	producte	no	ha	de	centrar-se	en	les	seues	característiques	sinó	en	els	




promocionar	 quelcom	 que	 no	 existeix.	 Són	 decisions	 a	 llarg	 termini,	 que	 no	 poden	
modificar-se	generalment	de	manera	immediata.	




















Imatge 9 i 10: Habitacions geriàtric  Font: Centre terapèutic del descans 
 
2. SERVEI	DE	MANUTENCIÓ	I	DIETES	ESPECIALS	(SUBCONTRACTAT)	



















familiars	 o	 persones	 del	 centre,	 sempre	 que	 s’estimi	 oportú,	 així	 com	 medicina	
preventiva	a	fi	de	conservar	les	capacitats	personals	i	disminuir	o	alentir	el	procés	de	
dependència.		
S’efectuaran	 controls	 amb	 periodicitat	 per	 a	 la	 detecció	 a	 temps	 d’anomalies,	 i	 es	
garantirà	una	assistència	mèdica	i	immediata	davant	de	qualsevol	contratemps.		








































Entre	 els	 diferents	 serveis	 que	aquesta	 àrea	proporciona,	 destaquem	 les	 valoracions	
neuropsicològiques,	 emocionals	 i	 conductuals,	 la	 realització	 de	 programes	 de	














































































































En	aquest	mètode,	 l’actuació	de	 la	competència	és	 la	referència	per	a	 fixar	el	
preu,	encara	que	les	despeses	marquen	el	preu	mínim	al	que	es	pot	vendre	el	
producte	o	oferir	el	servei.		






























Per	 a	 l’elaboració	 de	 la	 taula	 s’ha	 recorregut	 a	 l’informe	 publicat	 per	
Inforesidencias,	 a	on	queda	establert	 el	 preu	mitjà	de	 la	plaça	en	 residències	
geriàtriques	de	caràcter	privat	a	nivell	nacional	i	a	nivell	comunitari.	































Ha	 de	 tindre	 en	 compte	 els	 comportaments,	 hàbits,	 tendències,	 necessitats	 i	
demanda	 del	 mercat	 a	 fi	 d’aconseguir	 una	 imatge	 favorable	 de	 l’empresa	 i	
reforçar	la	lleialtat	del	client	a	llarg	termini.	
























DEPÈNDENCIA HABITACIO DOBLE HABITACIO INDIVIDUAL
NO DEPENDENT 1.600 € 2.000 €































































• Està	dirigida	a	un	públic	objectiu	 i	 té	un	objectiu	específic	que	de	manera	
immediata	o	no	 ,	 tracta	d’estimular	 la	demanda	d’un	producte	o	servei,	o	
canviar	l’opinió	o	comportament	del	consumidor.	
• La	 publicitat	 és	 unilateral,	 i	 en	 ella	 un	 emissor	 identificat	 dirigeix	 el	 seu	
missatge	de	manera	simultània	a	un	gran	nombre	de	receptors	anònims.	


























L’apartat	 inclourà	 imatges	 de	 les	 habitacions,	 instal·lacions	 comuns	 de	 la	






Contindrà	 la	 direcció	 de	 l’empresa,	 telèfon,	 fax,	 e-mail	 i	 ubicació	 exacta	
(Googlemaps).	
	




































Sumant	 tot	 l’esforç	 destinat	 al	 patrocini	 empresarial	 obtenim	 una	 despesa	 total	 en	
promoció	que	ascendeix	a	8235€.	









































La	distribució	 fa	referència	al	conjunt	d’activitats	 i	mitjans	empleats	en	el	 trasllat	del	
producte	al	consumidor	final.	Contempla	aspectes	referents	al	seu	emmagatzenament,	
transport	o	localització	dels	punts	de	venda	entre	altres.	
Per	 les	 característiques	 intrínseques	 de	 la	 variable,	 la	 influència	 d’aquesta	 sobre	 el	
nostre	negoci	es	nul·la,	perquè	la	nostra	oferta	no	serveix	a	domicili,	ja	que	en	aquest	









elimina	per	complet	 la	 relació	amb	el	 consumidor,	 fent	difícil	 construir	un	
sistema	d’informació	que	permeta	conèixer	de	forma	exacta	els	seus	hàbits,	
preferències,	necessitats	i	actituds.	En	el	nostre	cas	al	donar	directament	el	
servei,	 la	 informació	 de	 l’usuari	 passa	 directament	 entre	 ell	 i	 nosaltres,	
obtenint	de	primera	mà	les	preferències	de	l’usuari.	
• Disminució	 de	 despeses:	 La	 distribució	 comercial	 suposa	 un	 cost	
importantíssim	 per	 als	 departaments	 de	 màrqueting.	 Aquesta	 despesa	
disminueix	 a	 mesura	 que	 desapareix	 el	 nombre	 d’intermediaris	 i	 la	 seva	
dimensió.	
• Major	 control	 sobre	 les	 variables	 de	 màrqueting:	 Quant	 l’estructura	 de	





fabricant	 perd	 el	 control	 sobre	 les	 variables	 de	màrqueting,	 especialment	
sobre	preus	i	promocions.	














































































Delimitats	els	 llocs	 i	 tasques	es	procedirà	a	 la	 recerca	 i	 contractació	de	personal	que	
complisca	amb	les	característiques	requerides,	seran	ells	els	que	finalment	determinen	
el	compliment	dels	objectius	d’empresa	i	el	bon	funcionament	de	la	mateixa.	
























































• Responsabilitat	 en	 la	 delegació	 a	 l’hospital	 o	 centre	 de	 salut	 d’aquelles	




• Avaluació	 i	reconeixement	general	de	nous	 ingressos	amb	la	corresponent	
obertura	del	seu	historial	mèdic.	Comunicació	individualitzada	a	familiars	de	
l’estat	de	salut	dels	residents.	
• Supervisió	del	bon	estat	de	 les	àrees	que	al	 seu	 treball	 competeixen	 i	del	
treball	realitzat	pel	personal	sanitari	que	actua	junt	a	ell.	






















• Activitats	 no	 especificades	 en	 conveni	 però	que	 li	 siguin	 demandades	 per	
pertànyer	a	la	natura	del	treball.	
Es	requereix	diplomatura	o	grau	en	infermeria,	valorant-se	l’experiència	prèvia.	















• Activitats	 no	 especificades	 en	 conveni	 però	 que	 li	 siguin	 demandades	 per	
pertànyer	a	la	natura	de	treball.	














• Assessorament	 sobre	pautes	de	mobilització	 i	 la	 resta	d’actes	 que	 tinguin	
relació	amb	tècniques	que	estan	sent	aplicades.	
• Col·laboració	amb	la	resta	de	l’equip	sanitari.	
• Participació	 en	 programes	 d’informació	 a	 familiars	 en	 les	 matèries	 que	 li	
competeixen.	
• Informació	actualitzada	de	noves	tècniques	i	tractaments.	





















• Assessorament,	 orientació	 i	 gestió	 de	 les	 accions	 que	 vetlen	 pels	 drets	
constitucionals	dels	residents.	
• Execució	 d’accions	 que	 protegisquen	 els	 interessos	 de	 residents	 davant	
d’ajuntaments,	centres	sociosanitaris,	hospitals	o	entitats	locals.	







• Control	 de	 l’accés	 de	 tots	 els	 residents	 als	 serveis	 subcontractats	 que	
s’ofereixen.	
• Definició	del	sistema	de	suggeriments	 i	 reclamacions	així	com	 l’estipulació	
d’horaris	de	visita	junt	amb	la	direcció.	
















• Col·laboració	 amb	 l’equip	 multidisciplinari	 en	 les	 tasques	 que	 els	
competeixen.	




• Activitats	 no	 especificades	 en	 conveni	 però	 que	 li	 siguin	 demandades	 per	
pertànyer	a	la	natura	del	treball.	












• Redacció	 i	 arxiu	 de	 documentació,	 així	 com	 la	 realització	 d’activitats	
tècniques	administratives	reclamades.	
• Execució	d’ordres	que	li	siguin	donades	per	part	dels	òrgans	de	direcció.	















• Control	de	 llibres	de	manteniment,	 instruccions	 i	aquells	que	 la	normativa	

























• Activitats	 no	 especificades	 en	 conveni	 però	 que	 li	 siguin	 demandades	 per	
pertànyer	a	la	natura	del	treball.	










de	6	d’agost	de	2013	de	 la	 Subdirecció	General	 de	Relacions	 Laborals	 de	 la	Direcció	
General	de	Treball,	Cooperativisme	i	Economia	Social,	per	la	que	es	disposa	el	registre	i	
publicacions	del	text	del	VII	Conveni	Col·lectiu	per	al	Sector	Privat	de	Residències	per	la	

























deixar-los	 incomplets,	 la	subjectivitat	 i	els	prejudicis.	Es	requereixen	ferramentes	que	
asseguren	que	els	serveis	nous	i	existents	es	desenvolupen	i	milloren	de	manera	més	
cuidada	possible.	











Quan	 els	 estàndards	 de	 servei	 estan	 absents	 o	 quan	 els	 que	 estan	 en	 vigor	 no	










































































































































































































la	Matriu	 de	Priorització.	 S’utilitza	 quan	existeix	 un	 gran	nombre	de	plans	d’acció,	 o	
quant	el	pressupost	requerit	és	superior	al	disponible	o	al	considerat	com	a	convenient.	
Pot	aplicar-se	als	plans	d’acció	o	a	 les	accions.	El	més	 indicat	és	aplicar-ho	primer	als	
plans	 d’acció	 per	 detectar	 quins	 són	 prioritaris	 i	 després	 a	 les	 accions	 d’aquells	 no	
prioritaris,	per	si	es	detecta	alguna	prioritària.	
En	el	nostre	cas,	al	tindre	només	una	estratègia	de	qualitat,	els	plans	d’acció	al	igual	que	
les	 accions	 només	 repercuteixen	 en	 temps,	 no	 és	 necessari	 realitzar	 la	 matriu	 de	
priorització,	doncs	podrem	realitzar	les	accions	plantejades.	
	
























































És	 una	 societat	 mercantil	 de	 la	 qual	 el	 capital	 mínim	 es	 de	 3005,6€,	 dividit	 en	














DESPESES DE CONSTITUCIÓ PREU 

















IMPORT % AMORTITZACIO 
440.000 € 2,00% 8.800 € 
Taula	33:	Import	amortitzat	 	 Font:	elaboració	pròpia	
Això	ens	deixa	un	pagament:	






















































































CATEGORIA JORNADA SALARI COST ANUAL (14 PAGUES)
DIRECTOR COMPLETA 1.743,29 € 24.406,06 €
METGE MITJA JORNADA 742,65 € 10.397,10 €
DUE COMPLETA 5.197,52 € 72.765,28 €
PSICÒLEG MITJA JORNADA 742,65 € 10.397,10 €




JORNADA 603,29 € 8.446,06 €
TASOC MITJA 
JORNADA
511,63 € 7.162,82 €
AUXILIAR GERIATRIA COMPLETA 19.232,40 € 269.253,60 €
AUXILIAR 
ADMINISTRATIU COMPLETA 977,32 € 13.682,48 €
MANTENIMENT COMPLETA 944,76 € 13.226,64 €
NETEJADORS COMPLETA 1.743,30 € 24.406,20 €
























SUBMINISTRES COTA MES COST ANUAL
AIGUA 315,00 € 3.780,00 €
LLUM 1.275 € 15.300 €
GAS (6DEPOSITS) - 8.910 €
TELÈFON 185 € 2.220 €


















RESIDENTS QUILOS COST MES COST ANUAL






























MENU PREU UNITARI PREU MENSUAL PREU ANUAL
DINAR 4 € 7.200 € 86.000 €
SOPAR 1,95 € 3.510 € 42.120 €


























El	 balanç	de	 situació	 és	 un	document	 comptable	que	 reflexa	 la	 situació	 econòmica	 i	
financera	de	l’empresa	en	un	moment	de	temps	determinat	que	coincideix	generalment	
amb	el	cap	d’any.	
ANY OCUPACIÓ INGRESSOS MENSUALS(RESIDENTS PER PREU MIG) INGRESSOS ANUALS
2017 (60%) 36 68.400 € 820.800 €
2018 (80%) 48 91.200 € 1.094.400 €
















manera	 prolongada,	 sent	 només	 executats	 en	 situacions	 d’extrema	 necessitat	 de	
liquiditat	i	solvència.	
El	nostre	actiu	es	correspon	amb	els	elements	d’immobilitzat	que	es	recullen	en	l’apartat	



















































































Vendes 820.800	€ 1.094.400	€ 1.276.800	€
Compres 122.898	€ 6.164	€ 6.164	€
Variació	d'existències 0	€ 0	€ 0	€
Despeses	personal 462.589	€ 462.589	€ 462.589	€
Despeses	de	suministres 30.210	€ 30.210	€ 30.210	€
Despeses	Fixes 492.799	€ 492.799	€ 492.799	€
Despeses	Variables 123.120	€ 164.160	€ 191.520	€
Despeses	de	Ventes 738.817	€ 663.123	€ 690.483	€
Benefici	d'explotació 81.983	€ 431.277	€ 586.317	€
Ingresos	extraordinaris 0	€ 0	€ 0	€
A.A.	del	inmovilizat	material	 8.800	€ 8.800	€ 8.800	€
Despeses	financeres	a	llarg	Termini 10.689	€ 10.689	€ 10.689	€
Despeses	financeres	a	curt	termini 0	€ 0	€ 0	€
Provisions 6.000	€ 6.000	€ 6.000	€
Resultat	abans	d'impostos 56.493	€ 405.788	€ 560.828	€
Compensació	pèrdues 0	€ 0	€ 0	€
Impostos 14.123	€ 101.447	€ 140.207	€
Resultat	després	d'impostos 42.370	€ 304.341	€ 420.621	€
Dividends 0	€ 0	€ 0	€
Reserves 42.370	€ 304.341	€ 420.621	€














Existències 0	€ 0	€ 0	€
1.	Variació	de	existències 0	€ 0	€ 0	€
Efectes	a	cobrar 0	€ 0	€ 0	€
2.	Variació	efectes	a	cobrar 0	€ 0	€ 0	€
Tesorería	objetiu 6.000	€ 6.000	€ 6.000	€
3.	Variació	tesoreria	objetiu 6.000	€ 0	€ 0	€
Variació	actius	corrents 6.000	€ 0	€ 0	€
Proveïdors 0	€ 0	€ 0	€
4.	Variació	de	Proveïdors 0	€ 0	€ 0	€
Credits	a	c/p 0	€ 0	€ 0	€
5.	Variació	de	credits	a	c/p 0	€ 0	€ 0	€
Impostos	a	pagar 14.123	€ 101.447	€ 140.207	€
6.	Variació	Impostos	a	pagar 14.123	€ 87.324	€ 38.760	€
Variació	Pasius	Corrents 14.123	€ 87.324	€ 38.760	€




1.	Despesa	d'Inversió 10.689	€ 10.689	€ 10.689	€
Amortizació	préstec	a	l/p 10.689	€ 10.689	€ 10.689	€
2.	Necesitats	netes	de	capital	corrent -8.123	€ -87.324	€ -38.760	€
3.	Inversions	Inmovilizat 440.000	€ 0	€ 0	€
Instalacions 440.000	€ 0	€ 0	€
TOTAL	INVERSIONS 442.566	€ -76.635	€ -28.071	€
Presupost	de	Financiació
5.	Autofinanciació 57.170	€ 319.141	€ 435.421	€
6.	Financiació	externa 440.000	€ 0	€ 0	€
Préstec 440.000	€ 0	€ 0	€
7.	Desinversió 0	€ 0	€ 0	€
TOTAL	FINANCIACIÓ 497.170	€ 319.141	€ 435.421	€
Superàvit/Dèficit 54.604	€ 395.775	€ 463.492	€














Cobro	per	vendes 820.800	€ 1.094.400	€ 1.276.800	€
Despeses	per	compres 122.898	€ 6.164	€ 6.164	€
TRESORERIA	DE	EXPLOTACIÓ 697.902	€ 1.088.236	€ 1.270.636	€
Despeses	per	A.A.	financeres	de	deute	a	l/p 10.689	€ 10.689	€ 10.689	€
Despeses	per	personal 462.589	€ 462.589	€ 462.589	€
Despeses	variables 123.120	€ 164.160	€ 191.520	€
Despeses	de	suministres 30.210	€ 30.210	€ 30.210	€
TRESORERIA	PER	OPERACIONS	DE	CAPITAL 626.609	€ 667.648	€ 695.008	€
Despeses	per	interesos	de	deute	a	l/p 10.689	€ 10.689	€ 10.689	€
Despeses	per	impostos 0	€ 14.123	€ 101.447	€
Dividends 0	€ 0	€ 0	€
TRESORERIA	NETA 60.604	€ 395.775	€ 463.492	€
TRESORERIA	ACUMULADA 60.604	€ 456.379	€ 919.871	€
PRESUPOST	DE	TRESORERIA
2017 2018 2019
Inmovilitzat	material	brut 440.000	€ 440.000	€ 440.000	€
A.A	acumulada 8.800	€ 17.600	€ 26.400	€
Inmovilitzat	material	net 431.200	€ 422.400	€ 413.600	€
Existències 0	€ 0	€ 0	€
Efectes	a	cobrar 0	€ 0	€ 0	€
Tresoreria 60.604	€ 456.379	€ 919.871	€
Altres	actius	liquids 0 0	€ 0	€
TOTAL	ACTIU 491.804	€ 878.779	€ 1.333.471	€
Provisions 6.000	€ 12.000	€ 18.000	€
Capital	social 0	€ 0	€ 0	€
Reserves 42.370	€ 346.711	€ 767.331	€
Resultats	exercicis	anteriors	(Pèrdues) 0	€ 0	€ 0	€
Préstec	a	llarc	Termini 429.311	€ 418.622	€ 407.933	€
Proveïdors 0	€ 0	€ 0	€
Crèdit	a	curt	Termini 0	€ 0	€ 0	€
Altres	passius	líquids 0	€ 0	€ 0	€
Impostos	a	pagar 14.123	€ 101.447	€ 140.207	€




































• Notable	 augment	 de	 l’esperança	 de	 vida	 i	 baixa	 taxa	 de	 naixements	 que	
condueix	a	un	accelerat	envelliment	poblacional.	
• Existència	de	canvis	socials	en	nuclis	 familiars	 i	 ritme	de	vida	que	 limita	 la	
capacitat	de	cura	i	atenció	a	persones	majors.	


































la	 mensualitat	 dels	 residents,	 dels	 que	 l’empresa	 obtindrà	 un	 marge	 de	
beneficis.	
• S’estableix	una	política	de	diferenciació	més	per	més,	 amb	el	que	el	 preu	
queda	per	damunt	del	preu	de	la	competència	existent	a	la	zona.	









90%	 per	 al	 tercer	 any,	 tenint	 en	 compte	 que	 la	 ocupació	 mitja	 de	 les	
residències	de	la	zona	esta	per	damunt	del	80%.	
• Sol·licitarem	un	préstec	hipotecari	per	 la	 compra	de	 les	 instal·lacions,	que	







Com	 a	 mesures	 futures	 i	 tenint	 en	 compte	 que	 disposem	 de	 terreny	 per	 a	 la	 seva	
ampliació,	ens	deuríem	plantejar	depenent	de	les	previsions	d’ocupació	a	mes	de	5	anys	
realitzar	altra	inversió	en	la	ampliació	de	les	instal·lacions.	
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